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Emprendimiento e innovacion

Emprender Organizar recursos para responder a una necesidad
y generar valor econdmico o social.
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Emprendimiento e innovacion

Oportunidad Una necesidad que puede atenderse con una
solucion viable y con demanda comprobable.
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Emprendimiento e innovacion

Innovacion Una mejora que se pone en practicaenun
producto, un servicio o un proceso.
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Cultura emprendedora

Valores, creencias y practicas compartidas
que influyen en la decision de emprender.

Qué se valora Iniciativa, colaboracidony aprendizaje.
Como se aprende Formacion, referentesy experiencias.
Qué la fortalece Espacios para probarideasy recibir devoluciones.
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Competencias emprendedoras

Creatividad ] YA
Explorar distintas formas de y =
resolver una necesidad.

Gestion del riesgo

|ldentificar qué puede fallar
y qué conviene verificar.

Bravo Espinoza- YACHAQ(2023)
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Competencias emprendedoras

Bravo Espinoza- YACHAQ(2023)
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Trabajo en equipo

Combinar saberesy acordar
responsabilidades.

Adaptabilidad

Revisar decisiones cuando
aparece nueva evidencia.

04



Ecosistema emprendedor

Red de actores, recursos y condiciones
que inciden en la creacion de emprendimientos.

Cultura Capital humano Mercados

Legitimidad y referentes Formacion y experiencia Demanday canales
Financiamiento Politicay liderazgo Redes de apoyo
Crédito y capital Reglasy coordinacion Asesoria e infraestructura
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Actores y funciones del ecosistema

Universidades Formacion, laboratorios y vinculacion tecnoldgica.
Empresas y camaras Demanda, contactosy espacios para validar.
Estado Politicas, programasy articulacion territorial.
Incubadoras Mentoria, contactos y apoyo para iniciar.

Entidades financieras Crédito oinversion, segun el instrumento.
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Etapas del proceso emprendedor

01 Potencial Interés, formacion y busqueda inicial.

02 Concepcion Evaluacién de la oportunidad y del equipo.
03 Puestaenmarcha Primeras ventasy ajustes a la oferta.

04 Crecimiento Mas mercado y capacidad operativa.

05 Madurez Consolidacién y nuevas lineas de actividad.
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Fases de apoyo al emprendedor

01 Promocion de la cultura Difusion y deteccion de iniciativas.

02 Fomento alainnovacion Concursosy desarrollo de prototipos.

03 Fomento al emprendimiento Becasy perfiles de negocio.

04 Formacion empresarial Capacitacion en gestion y planificacion.
05 Incubacion Acompafnamiento para poner en marcha.

Modelo de la PUCP (2006), reproducido en INCUNA-JICA (2015) 08



Cuadro 2: Fases de apoyo al emprendedor

Fases del Proceso
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ACTIVIDAD

Incubadora Sistema de Empresas de
de Empresas Incubacién de base
Empresas tecnoldgica

. T Planes de
Formacién Capacitacion en Negocios/
Empresarial Gestion Habilidades

Empresarial

Emprendedoras

! Perfiles de

Fomento al
Emprendedorismo

Fomento a la
Innovacién

Premio a la
Innovacién

Becas al
Emprendimiento

Prototipos/Ideas
de Negocio/
Habilidades

Negocios/
Habilidades
emprendedoras

emprendedoras
RESULTADOS
Identificacién de

Promocion de
la Cultura
Emprendedora

emprendedores
e ldeas

Innovadoras

Participantes

Comunidad
Universitaria
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Instrumentos de acompanamiento

Preincubacion Incubacion

Orientacion para definirla idea Mentoriay recursos para iniciar

y explorar su viabilidad. la actividad.

Aceleracion Financiamiento

Apoyo para ampliar mercados Recursos parainvertir o cubrir

y crecer con una oferta probada. la operacion entre pagos y cobros.

Adaptado del capitulo 4 - INCUNA-JICA (2015) 09
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Economia y decisiones al emprender

Precios y tipo de cambio Inciden en costos, reposicidony vigencia de
las cotizaciones.

Demanda Influye en el volumen de ventasyenla
disposicidon de los clientes a invertir.

Créditoy liquidez El costo del crédito y la distancia entre
pagosy cobros condicionan la caja.
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Contexto econémico argentino

Septiembre de 2026 - Datos observados

+19% +32% -18%

Precios al consumidor Precios mayoristas Produccion manufacturera

Variacion mensual Variacion mensual Variacion interanual

¢ Qué dato adicional buscarian en su sector?

Fuente: INDEC - IPC, IPIM e IPl manufacturero 1



Canvas del modelo de negocio

& R
PRO cu PROPUESTA SO VEN ALl
BLE EN DE LU TA AN
MAS. TE. VALOR. CION. JAS. ZAS.
ALTERNATIVA EARLY ADOPTER
ME CANALES DE
TRI DISTRIBUCION.
CAS.
cos IN
TOS. GRE
INVERSION INICIAL SOsS.
IMPACTO IMPACTO
SOCIAL AMBIENTAL.
\_ J

AGILMENTOR CANVAS Modelo de negocio.

.com | www.

Agilmentor - Canvas de modelo de negocios - fig.delap. 3

Creacion de valor
Problema, cliente y beneficio.

Entrega de valor
Solucién, canalesy alianzas.

Captura de valor
Costos e ingresos.

Impacto
Efectos socialesy ambientales.

K
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Roles en la decision de compra

Usuario final
Utiliza el producto o servicio.

Tomado!
de
decision

Influenciador y recomendador

c Orientan la eleccion o la evaluacion.
omprador
economico i .
Comprador econémico
Recomendadores Controla el presupuesto.
/ Influencers \ DeCiSOI'

Autoriza la decision final.

/ Usuarios finales \

Agilmentor- Tipos de clientes - fig. delap. 2 13



Desarrollo de clientes

Segmentar

Elegir un grupo con necesidades
similaresy al que se pueda llegar.

¢Qué piensa y siente?
Lo que realmente importa
Principales preocupaciones
Inquietudes y aspiraciones

égué ve? i.;\Qué gice y htt)alce?
t tit Ubli
Conocer Aome i

La oferta del mercado Comportamiento hacia los demas

Indagar como resuelve hoy
el problemay qué le cuesta.

éQué oye?

Lo que dicen los amigos
Lo que dice el jefe

Lo que dicen las personas influyentes

Validar

ESI;AQE:ZOS RESDULTADOS
Contrastar hipotesis con Fusicenes | Dksais
o Obstaculos
entrevistasy pruebas. , @
Mapa de Empatia. com | www.

Agilmentor - Desarrollo de cliente - mapa de empatiadelap.5 14



Tamano de mercado

TAM Demanda total para el tipo de oferta.

SAM Parte que el modelo puede atender por alcance
geografico y caracteristicas del servicio.

SOM Parte que el equipo podria captar en un plazo
definido, dada su capacidad y la competencia.

Estimacion de abajo hacia arriba
Clientes potenciales x compras por cliente al ano x precio medio

Agilmentor- Tamano de mercado - pp. 2-4 15
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Modelos de ingresos

Pago Unico El cliente paga por unaventa o intervencion.

Suscripcion o abono Elcliente paga periédicamente por acceso
O por un servicio recurrente.

Comision Elintermediario cobra un importe
0 un porcentaje por la operacion.

Agilmentor - Monetizacion / Modelos de ingresos - pp. 2-4 16
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Inversion, costos y margen

Inversion inicial Costos fijos

Recursos para poner en marcha Se mantienen en el periodo

la actividad. dentro del nivel de operacion.
Costos variables Margen de contribucion
Cambian con el volumen Precio unitario menos costo
de actividad. variable unitario.

Agilmentor - Finanzas - pp. 2-6 17
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Punto de equilibrio y flujo de caja

Punto de equilibrio

Unidades de equilibrio = costos fijos + margen de contribucidn unitario
Las ventas cubren los costos del periodo.

Flujo de caja

Registra cuando entray sale el dinero. Permite estimar
cuantos fondos hacen falta para operar hasta cobrar.

Agilmentor - Finanzas - pp. 6-7 18



Ejemplo: punto de equilibrio

1. Precio de venta por poncho

- Precio de venta de cada poncho: $80.000.

2. Costos variables por poncho

Son aquellos costos que aumentan cada vez que fabrica un poncho.
Concepto

Lana e hilos

Tinturas y materiales

Otros materiales

Total

Costo
$18.000
$3.000
$2.000

$23.000
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2. Costos variables por poncho

Son aquellos costos que aumentan cada vez que fabrica un poncho.

Concepto Costo
Lana e hilos £18.000
Tinturas y materiales $3.000
Otros materiales $2.000
Total $23.000

3. Costos fijos mensuales

Son aquellos gastos que debe afrontar independientemente de cuantos ponchos fabrique o venda.

Concepto Costo mensual
Alquiler del espacio de trabajo £50.000
Electricidad £10.000
Mantenimiento de herramientas $10.000
Otros gastos £10.000

Total $80.000
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1. Calcular el margen de contribucién unitario

Es el dinero que queda de la venta de cada poncho después de descontar sus costos variables.

Precio de venta — Costo variable:

MC = 80.000 — 23.000

Margen de contribucién = $57.000

Es decir, por cada poncho vendido, quedan $57.000 para cubrir los costos fijos y, una vez cubiertos,

comenzar a obtener ganancias.

2. Calcular el punto de equilibrio

Aplicamos la formula:

Costos fijos

Qe.'_

Margen de contribucion

Reemplazamos:

~80.000
57.000

€

Como no se pueden vender 1,40 ponchos, debemos redondear hacia arriba.

2 ponchos
Punto de equilibrio en unidades

La sefiora necesita vender al menos 2 ponchos por mes para cubrir sus costos.

UNIVERSIDAD
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Contribucion

Costos fijos

Unidad
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El punto de
equilibrio es la cantidad

Punto de Equilibrio — Ponchos Artesanales

e drtn %% 02 40 e rpries
.. . esos argentinos ; A
emprendlmlento necesita P g e ¢Qué representa cada recta?
vender para cubrir todos sus 1 $80.000xQ Ingresos Totales
| o Parte del origen, porque si no
_COStOS' En ese pl:nto, los  240.000 Punto de Equilibrio P T vende, no ingresa dinero.
IngreSOS pOF ventas son (1’40 ponchos) $80.000 + $ 23.000 xQ Costos Totales
iguales a los costos totales. Comienza en $ 80,000, que son
No se gana ni se pierde 160.000 - Ganandas los costos fijos, y aumenta con
. los costos variables.
dinero. )
S112/0008 ——--——-——----------—==
En nuestro ! Datos del ejemplo
, ~ . ardidas i Precio de vent ho:  $ 80.000
ejemplo, la sefiora que fabrica 80000 pérdi ! e SR e Sy
onchos artesanales necesita \ Costo variable por poncho:  $ 23.000
P Costos Fijos : Costos fijos mensuales: $ 80.000
vender 2 ponchos mensuales $ 80.000 ;
para superar el punto de {
equilibrio. A partir de alli, cada | : : : > ' e
poncho adicional vendido 09 1 o 2 3 METaase 25e "ecﬁs'ta" Yengetaimenes
enera una mayor ganancia - poechos vendidos] | PONCNOS por mes para cubri
g_ yor g ’ todos los costos y comenzar
siempre que se mantengan == Ingresos Totales Costos Totales a obtener ganancias.
i i (precio de venta: $80.000 c/u) ($80.000 fijos + $23.000 variables c/u)
los mismos precios y costos.
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